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金 融 观 察
　　信用社要对目前的农村金融市场进行细分 , 找准自己的市场定
位。首先 , 信用社应以三农为主体 , 全方位占领和巩固农村市场阵
地 , 以民营企业和城乡居民为两翼 , 为 “一主两翼 ” 提供各类金融
服务。努力保住自己已有的市场份额和固定的客户群体 , 不断开拓
新的业务领域 ,明确自己的竞争优势 , 确定自己的发展方向与策略。
要利用信用社人熟 、地熟及情况熟的优势做好 、做活农村市场营销。
其次 ,要根据客户需求, 对市场进行细分。根据市场细分策略 ,客户
对信用社需求是多样化的,不同的客户有不同的需求。对此 ,信用社
可采取的策略有时间差策略 、拜访策略(分为上门 、现场 、机会 、电话 、
函电 、拜访)、背后鞠躬策略(对客户表示慰问 、感谢和友好的一种服
务策略)、差别化策略(根据客户不同提供不同服务)、攻心策略(包





况 ,不断创新金融产品 ,不断开发适应多元化 、多样化市场需要的新
品种 ,开办多种金融服务项目, 以争取客户 , 扩大市场占有率。既要
开发传统业务新项目 ,又要开发中间业务新品种 ,既要有适用性 ,又
要简便易行。力争做到业务功能全面, 经营品种齐全 , 真正把信用社
办成 “金融超市”。其次 , 创新营销手段。充分利用农信银资金清算
系统将要开通的机会 ,在结算渠道 、贴现、票据承兑等方面积极进行
市场营销 ,增加收入来源。最后 , 建立科学的 、长期高效的市场营销
激励机制 ,要根据营销人员的等级 ,设定不同档次的岗位工资 ,效益
工资直接与业绩挂钩 ,充分体现 “动态考核 、绩效挂钩 、多劳多得 ”的
原则 ,充分调动员工开展市场营销的积极性。
5.农村信用社市场营销人才策略
由于历史的原因 , 信用社从业人员素质普遍不高 , 尤其是具有
一定市场营销知识和市场开拓意识的人才更是奇缺。信用社若要稳
健发展 , 必须要建立科学机制 , 制订人才发展计划 , 合理引进急需
人才 , 优化人才结构 , 切实解决营销人才断层问题。另一方面信用
社应建立自己的人才培养激励机制 , 可以设立自己的商学院 , 用于
本系统员工的长期培训。要用先进的思想 、 规范的制度 、 严明的纪
律 、 科学的知识 、 现代的技术等来武装每个营销人员 , 增强营销人
员自律意识 、 主人翁意识 、 大局意识 、 法律意识及创新意识 , 提高
决策 、 预测 、 分析及风险防范能力。
6.适时推行关系营销
所谓关系营销 , 就是指信用社要与客户建立 、 保持并加强长
期 、 信任 、 互惠 、 发展的关系 , 编织一系列既有利于信用社生存和










一个满意的客户会:更加忠实更加长久 , 再次接受服务 , 较少注意
竞争者的品牌与广告 , 提供回馈 , 降低交易成本 , 传播好口碑。信
用社在服务过程中 , 每一次服务给客户留下的口碑是非常重要的。
因为据调查发现:一个满意的客户会告诉 3个人 , 一个不满意的客
户会告诉 11个人。
(2)实行客户经理制。维持和扩大基本客户群体 , 必须加强对
客户的全面 、 科学的关系管理。 实行客户经理制 , 可以从制度上 、
人力资源上和服务内容上确保信用社的经营人员与特定的客户有一
种明确的稳定的长期的服务对应关系 , 从而建立起信用社与客户之
间沟通的桥梁 , 为客户提供包括资产 、 负债 、 中间业务 、 理财等多
层次 、 全方位的金融服务。
(3)增加企业文化内涵 , 多方位密切与客户的关系。目前客户
对服务的需求和要求越来越高 , 信用社要想深受客户的青睐 , 必须
有较强烈的文化氛围。企业文化是企业精神的支柱 , 是企业的活力
之源 , 是吸引客户的强有力手段。随着客户生活水平的提高 , 客户
在接受服务时不仅考虑信用社服务本身带来的性能 , 更讲接受服务





　　一 、 “资本制约 ” 增长发展模式的必然
选择
从我国商业银行长期的发展轨迹看,
缺乏资本观念 , 缺少资本金约束 , 加之公
司治理结构及激励约束机制不完善 , 普遍
存在 “速度情结 ” 与 “规模冲动 ” , 一直采
取的是一种迅速扩张的发展战略 , 资产增













































大对战略性业务 、 重点产品 、 重点客户和
重点区域的财务配置力度 , 对风险低 、 效
益好 、 资本耗用小的业务在财务资源上给
予适度倾斜 , 有效地调整了信贷资源在区
































长期盈利能力 、 质量与规模 、 收益与风险
等结合起来 , 落实科学发展观 , 始终坚持
质量 、 效益 、 规模 、 结构的协调发展。
第二 , 要树立全面的发展观。在业务










资本需求 , 也不了发生资本过剩的现象 , 要
在总行确定的增量目标内 ,在经济资本总量
有限的情况下 , 结合资本总量 、质量 、成本、
对股权集中度的影响等因素 ,加强资本结构









量上 , 将资源向低风险 、 高回报的区域、




































面梳理 , 在全面考察 、 充分估计风险因素







资本组合 ,提高资本效率 ,降低资本成本 ,在
等量资本的基础上提高资本回报率。









识别 、 计量 、 监测和控制风险, 在审慎经
营的前提下拓展业务 、 创造利润 , 实现风
险调整后的资本收益率最大化, 从而实现
为股东创造最大价值的经营目标。
















的基础上进行模型化 、 量化 , 才能计算出































资本信息管理系统 , 对资产负债管理系统 、
资金转移定价系统 、 财务集中管理系统 、
内部评级系统等加以整合 , 用以处理银行
内部的资本配置问题 , 对账面收益水平进

















财务视角 、 客户视角 、 内部流程视角和员
工视角来保证股东价值最大化的持续发展。
(作者单位:厦门大学经济学院金融
系 、 昆明市商业银行计划财务部)
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